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Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on auttaa erästä MRO-organisaatiota kehittämään kemi-
kaalihankintojaan ulkomaisilta tavarantoimittajilta. Aiheeksi valittiin hankinnan kehittäminen 
yhdessä kohdeyrityksen logistiikkaosaston esimiesten kanssa. Myöhemmin hanke rajattiin vielä 
kemikaalihankintoihin. Hankinnan optimoinnin menetelmäksi on valittu kemikaalihankintojen 
muuttaminen VMI-toiminnan mukaiseksi. 
 
Opinnäytetyön alkuosa koostuu hankintatoimen teoriasta, ja sen kehittymisestä rutiinipohjai-
sesta ostotoiminnasta hankintaketjun hallinnaksi. Pääosan muodostaa teoriaosuus VMI:stä ja 
kemikaalihankinnoista. Työssä käsitellään yrityksen kemikaalihankinnat, varastoanalyysi ja 
VMI:n soveltuvuus kohdeyrityksen kemikaalihankintoihin. Lopuksi esitellään näistä syntyvät 
johtopäätökset ja mahdollisuudet. 
 
Tutkimusmenetelmänä on käytetty osallistuvaa havainnointia, yhtä kvalitatiivisen tutkimuksen 
muodoista. Työssä on keskusteltu avoimesti aiheesta logistiikan kehityspäällikön kanssa ja 
käytetty tietojärjestelmästä saatuja varastotilastoja. 
 
Tutkimuksessa selvisi, että kohdeyrityksen kemikaalihankinnat tarvitsevat kehittämistä. Öljy- 
ja kemikaalinimikkeiden tasot kuitenkin erosivat hyvin paljon toisistaan. Kemikaalinimikkei-
den tehostamiseksi parempana vaihtoehtona voidaan nähdä kemikaalien hallinnan palvelut, 
mutta VMI-toimintaa kannattaa selvittää öljynimikkeissä ja muissa tuoteryhmissä.  
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The purpose of this Bachelor’s thesis is to help an MRO organization develop their chemical 
purchasing from foreign suppliers. The topic of purchase development was chosen together 
with the managers of the said organization’s logistics department. Later, the project was 
further restricted to chemical purchases. Purchase optimization method used is transferring 
chemical purchases into a VMI system. 
 
The first part of the thesis covers the theory of acquisition and its development from routine 
based purchasing to supply chain management. The main part consists of the theory of VMI 
and chemical purchasing. It also covers the organization’s chemical purchases, inventory 
analysis and the applicability of VMI to the target organization’s chemical purchasing. It ends 
with the conclusions and possibilities of the aforementioned subjects. 
 
The research method used is participant observation, which is a form of qualitative research. 
Open discussions on the subject with the logistics development manager were also used as 
well as inventory statistics obtained from the organization’s data system. 
 
The research showed that the chemical purchasing system of the target organization is in 
need of development. However, the levels of oil and chemical items differed greatly. 
Chemical Management Services can be seen as strengthening chemical items as the better 
alternative, but VMI should also be developed with the oil items and other product groups. 
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1 Johdanto 
 
Nykypäivänä useimmissa yrityksissä on ymmärretty logistiikan suuri merkitys. Valtaosa yrityk-
sen kuluista koostuu logistiikkakustannuksista, joten logististen toimintojen mahdollisimman 
tehokas toiminta on hyvin tärkeää, usein jopa yrityksen elinehto. Perinteisesti logistiikka on 
kuitenkin käsitetty vain rutiiniostamisena, mutta nykyään suunta on enemmänkin toimittaja-
markkinoiden hallitsemisessa, johon tämänkin työn aihe liittyy. 
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on auttaa erästä MRO-organisaatiota kemikaalihankinto-
jen kehittämisessä. Lyhenne MRO tulee sanoista maintenance, repair and operating, eli va-
paasti suomennettuna ylläpito ja huoltotoiminnot. Yrityksen nimi pidetään kuitenkin salassa 
yrityksen pyynnöstä. Toimitusten kehittämisessä on otettava huomioon lukuisia eri tekijöitä, 
sillä kustannuksia tuottaa mm. tilaaminen, varastointi, jakelu, käsittely sekä sitoutunut pää-
oma.  
 
1.1 Tutkimuksen tausta 
 
Kyseinen kohdeyritys tekee suuria konehuoltoja sekä kotimaisille että ulkomaisille asiakkaille. 
Varaosa- ja kemikaalitoimitukset tulevat pääosin ulkomaisilta toimittajilta Euroopasta ja 
USA:sta. Niin varaosa- kuin kemikaalinimikkeidenkin määrä on valtava, aiheuttaen haasteita 
sekä hankintaan että varastointiin. Varaosia ja kemikaaleja tulee kuitenkin olla jatkuvasti 
saatavilla, sillä pienetkin myöhästymiset aiheuttavat mittavia kustannuksia. 
 
Oma kokemukseni aiheeseen liittyy työsuhteeseen, jossa toimin hankinta-assistenttina viiden 
kuukauden ajan yrityksessä. Tämän aikana tein paljon havainnointia tulevaa opinnäytetyötäni 
varten. Työsuhteen jälkeen sovimme esimiesteni kanssa, että opinnäytetyössä tulisi kehittää 
menetelmä varaosahankintojen kehittämiseksi. Tutkiessani alan kirjallisuutta ymmärsin, että 
kehitystapoja löytyy valtavasti, ja aihe on rajattava tiukasti hyvän tuloksen saamiseksi. Monis-
ta hyvistä ideoista koin VMI:n eli Vendor Managed Inventory -mallin antavan eniten mahdolli-
suuksia, ja rajasin aiheen siihen. Tämän jälkeen sovimme vielä, että tutkisin aihetta kemikaa-
lihankintojen osalta. Olivathan ne kehittämishankkeiden kärkilistalla. 
 
1.2 Tutkimuksen rakenne 
 
Tämän työn tarkoituksena on siis tutkia, miten VMI-toimintamalli sopisi kohdeyrityksen kemi-
kaalihankintaan. Hypoteesina on, että toimintaa voidaan tehostaa luovuttamalla kemikaalien 
varastonvalvonta toimittajille. Itse kemikaalihankintojen lisäksi toimintaan voi kuulua monen-
laisia palveluita, kuten jätteiden käsittely ja kierrätys, koulutuspalvelut, ympäristöraportit ja 
tilastopalveluita. 
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Työn alkuosassa kerron yleisesti hankintatoimen kehityksestä, toimittajayhteistyöstä sekä 
hankintojen keskittämisestä. Ne liittyvät vahvasti moderniin hankintaan, johon myös VMI kuu-
luu. VMI-teoriaosuuden lisäksi kerron yleisesti kemikaalihankintojen palveluista, niiden hyö-
dyistä ja mahdollisuuksista kotimaassa sekä muutaman esimerkin toteutetuista palveluista. 
Selvitän myös yritysympäristön ja teen varastoanalyysin. Varastoanalyysissä käyn läpi nimike-
määrän, varaston arvon, kiertonopeuden sekä hävikin. Tämän jälkeen käsittelen VMI:n sovel-
tuvuutta kohdeyritykseen ja lopuksi esitän johtopäätökset sekä työn aikana syntyneet kehitys-
ideat. 
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2 Hankintatoimen kehitys 
 
Hankinnan tehtävänä on varmistaa yritykselle toimintaan tarvittavia tuotteita. Jokainen yritys 
kuuluu osaltaan arvoketjuun, ja jokaisella yrityksellä on ketjun ylä- ja/tai alavirrassa ketju-
kumppaneita. Ostamisessa käytetään usein rinnakkain erilaisia strategioita, joilla pyritään 
luomaan menestyksellistä toimintaa. Menestyksekäs toiminta edellyttää yleensä myös tiivistä 
yhteistyötä toimittajien ja asiakkaiden kanssa. (Karrus 2003, 232.) Suomalaisyrityksissä han-
kintojen osuus kustannusrakennuksista on keskimäärin 80 %. Kun hankinnat lasketaan laajem-
man määritelmän mukaan, on niiden osuus palveluissa noin 76 %, teollisuudessa 83 % ja kau-
passa 91 %. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 49, 85.) 
 
2.1 Kohti ennakoivaa hankintaa 
 
Hankinnan tavoitteeksi on perinteisesti määritelty ostaa oikeaa tavaraa oikea määrä oikeaa 
laatua oikeaan aikaan oikealla hinnalla. Tämä passiivinen näkemys onkin iskostunut vahvasti 
yrityksiin ja hankinta nähdään usein edelleen tukitoimintona. Tämä saattaa johtaa hankinnan 
painottumisen operatiiviseen toimintaan, eli rutiiniperäiseen toimintaan pitkäjänteisen kehit-
tämisen sijaan. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 61.) 
 
Edellistä toimintatapaa kutsutaan myös reaktiiviseksi malliksi, jossa hankinta pyrkii vastaa-
maan vasta jälkikäteen kysynnän tarpeisiin. Kehittyneiden yritysten tarkastelussa on selvin-
nyt, että hankintahenkilöstön työajasta vain pieni osa kuluu päivittäisiin ruutinitöihin. Pääosa 
ajasta kuluukin hankintatoimen hallintaan ja kehittämiseen. 
 
Tätä kehittyneempää toimintatapaa kutsutaan proaktiiviseksi malliksi. Siinä pyritään hyödyn-
tämään aktiivisesti toimittajamarkkinoita sekä ohjaamaan toimittajamarkkinoiden muutosten 
suuntaa. Ennen kaikkea proaktiivisessa mallissa on kyse siitä, että hankinta muuttuu eriyty-
neestä toiminnasta monipuoliseksi yhteistyöksi sekä toimittajien kanssa että yrityksen sisällä. 
(Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 64.) 
 
Iloranta ja Pajunen-Muhonen esittävät seuraavalla sivulla olevassa kuviossa yksi näkyvän 
Keoughin kehittämän mallin hankinnan kehittymisestä olevan yksi mielenkiintoisimmista ja 
monipuolisimmista malleista aiheeseen liittyen. Malli on viisivaiheinen, joka muuttuu joka 
vaiheessa passiivisesta aktiivisemmaksi. He kuitenkin painottavat, että hankinnan kehitys ete-
nee eri tavoin eri toimialoilla, eikä kaikissa hankinnoissa ole tarkoituksenmukaista pyrkiä vii-
meiseen vaiheeseen, kun taas tietyissä hankinnoissa se on ehdottoman tärkeää. Hankinnan 
kehityskaari kuvataan liitteessä 1. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 73, 81.) 
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Kuvio 1: Hankinnan muuttuminen passiivisesta aktiiviseksi Keoughin mallin mukaisesti 
(Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 75.). 
 
2.2 Toimittajayhteistyö 
 
Perinteisesti tavarantoimittaja ja asiakas ovat korostaneet itsenäisyyttään. Riippumattomuus 
toisista on kuitenkin usein johtanut siihen, että sekä toimittajan myyntiosasto että asiakkaan 
osto-osasto ovat tehneet päällekkäistä työtä. Sama koskee koko toimitusketjua, tavaroita os-
tetaan ja varastoidaan ketjun jokaisessa lenkissä. Tämän on aiheuttanut pitkälti kokonaisnä-
kemyksen puute. (Sakki 2003, 29.) 
 
Kilpailuttaminen ja suuruuden ekonomia olivat pitkään vallassa oleva ajattelutapa, joilla py-
rittiin minimoimaan kustannuksia. Japanilaisen autoteollisuuden tultua länsimarkkinoille toi-
mintatapoja alettiin kuitenkin tarkastella uusiksi. Japanilaiset tekivät tiivistä ja pitkäikäistä 
yhteistyötä toimittajiensa kanssa ja laatua parannettiin yhdessä. Toimittajien kehittäminen 
koettiin vähintäänkin yhtä tehokkaana kuin kilpailuttaminen. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 
2008, 51.) 
 
Logistiikkaa tulisikin ajatella yhteistyönä, sisältäähän se hyvin paljon kanssakäymistä. Hyvin 
toimiva toimittaja – yritys – asiakas -ketju on jokaisen portaan etu, joten onkin tärkeää miet-
tiä, kuinka paljon tässä ketjussa tehdään päällekkäistä työtä. Entä miten sitä voisi välttää? Pi-
täisikö toimintoja hioa vai järjestää kokonaan uudelleen? Potentiaalia tuottavuuden paranta-
miseen löytyy kuitenkin aina. (Sakki 2003, 25.) 
 
Tiivis yhteistyö sekä organisaation sisällä että ulkopuolella on yksi onnistuneen hankinnan 
edellytyksistä. Hankinta on monipuolista ja vaativaa toimintaa, jossa on osattava hyödyntää 
tuntemattomia mahdollisuuksia. Toisaalta kilpailuttamistakaan ei tulisi hylätä, sillä se on oi-
kein käytettynä tietyissä tilanteissa varsin toimiva menetelmä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 
2008, 69.) 
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2.3 Toimittajien keskittäminen 
 
Yrityksillä on usein valtava määrä toimittajia. Samanlaisia tuotteita hankitaan lukuisilta eri 
toimittajilta, joka aiheuttaa ylimääräisiä laskuja, rahtikuluja, käsittelykuluja ja laatueroja. 
Toimittajamäärän pienentäminen tuntuu luonnolliselta, mutta siinä on otettava huomioon 
muutamia asioita. 
 
Toimittajamääriä vähennettäessä tulee varoa liian kovaa karsimista, sillä se vähentää kilpai-
lua ja saattaa alistaa yrityksen toimittajan monopolille. Itseisarvoisen vähentämisen sijaan 
kannattaa yhdistää ja keskittää organisaation ostoja, jolloin saadaan koottua kerralla suurem-
pia kokonaisuuksia, ja täten pienennettyä kustannuksia. Samalla toimittajamäärä karsiutuu 
luonnollisesti. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 97.) 
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3 VMI – Vendor Managed Inventory 
 
Yksi yrityksen suurimmista haasteista on tilaus-toimitusketjun hallinta loppuasiakkaan tarpei-
den tyydyttämiseksi. Perinteisesti tilaus-toimitusprosessia on hallinnut asiakas, joka on päät-
tänyt sekä tilausmääristä että toimitusajankohdista. (Kaipia, Holmström & Tanskanen 2002, 
2.) Yksi tapa kehittää uudenlaista hankintaa onkin VMI. Se ei ole uusi konsepti, mutta sen saa-
ma huomio puolestaan on. (Baily, Farmed, Jessop & Jones 2005, 155.) Se onkin tämän hetken 
suurimpia puheenaiheita toimitusketjujen tehostamisessa (Waller, Johnson & Davis 2001, 1.). 
 
Toiminnan perusideana on, ettei yrityksen tarvitse itse hoitaa hankintojaan. Yleensä VMI:tä 
käytetään pientarvikkeissa, joita ovat mm. pultit, o-renkaat ja tiivisteet. Näin yritys pystyy 
keskittymään strategisten tuotteiden hankintaan. (Hokkanen, Karhunen & Luukkainen 2004, 
99.) Toisaalta VTT:n laatiman tutkimuksen mukaan selvisi, että useissa ruotsalaisyrityksissä 
käytettiin VMI:tä sekä A- että strategisissa tuotteissa (Häkkinen ym. 2007, 25.). 
 
Tärkeimmät VMI:n edut ovat pienentyneet kustannukset toimitusketjun tasolla sekä 
palvelutason parantaminen (Waller ym. 2001, 2.). Asiakas hyötyy pienemmistä varastoista ja 
palveluasteen parantamisesta, kun taas toimittaja saa paremmat kysyntäennusteet toiminnan 
suunnittelemiseksi (Murphy & Wood 2008, 230.). 
 
3.1 VMI:n määritelmä 
 
Lyhyesti kuvattuna VMI, eli Vendor Managed Inventory, on toimintatapa, jossa toimittajan 
tuotteita varastoidaan asiakkaan varastossa. (Sakki 2003, 77.) Määritelmiä ja toimintatapoja 
on kuitenkin lukuisia, eikä sille ole vakiintunut yksikäsitteistä suomenkielistä vastinetta. Alla 
olevan määritelmän ovat luoneet Hines, Lamming, Jones, Cousins ja Nich (2000, 339), jonka 
mukaan VMI on: 
 
”VMI – a collaborative strategy between a customer and supplier to optimise the availability 
of products at minimal cost to the two companies. The supplier takes responsibility for the 
operational management of the inventory within a mutually agreed framework of perform-
ance targets which are constantly monitored and updated to create an environment of con-
tinuous improvement”. 
 
Tämä määritelmä korostaa yhteistyötä ja strategista kumppanuutta, joka myös erottaa monet 
hyllytyspalvelut VMI:stä. Käytännössä kuitenkin toimintamallit voivat erota hyvinkin paljon 
toisistaan. Hyllytyspalvelumallinkin nimeksi on vakiintunut VMI. 
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Määritelmä myös korostaa saatavuuden optimointia ja parantumista kustannukset minimoi-
den. (Häkkinen ym. 2007, 17.) Baily ym. Muistuttavat, että kyse ei ole kustannusten siirrosta, 
vaan kustannusten poistosta yritysten välillä (Baily ym. 2005, 155.). 
 
3.2 VMI:n yleisyys 
 
VMI alkoi yleistyä 1980-luvulla suurten kauppaketjujen keskuudessa. Ehkä tunnetuin esimerkki 
on vuonna 1985 alkanut Wal-Martin ja Procter & Gamblen yhteistyö, joka tehosti huomatta-
vasti yrityksen toimituksia. Pian myös muut kauppaketjut aloittivat VMI-toiminnan, ja vuonna 
1992 Kmartilla oli jo yli 200 VMI-toimittajaa. Yleisesti VMI-mallit ovat onnistuneet, ja kyseisil-
lä yrityksillä on mitattu jopa 30 % nousu varaston kiertonopeudessa. (Simchi-Levi, Kaminsky & 
Simchi-Levi 2003, 154.) 
 
Menestyksekkäistä VMI:n käyttöönotoista on lukuisia esimerkkejä. Tästä huolimatta VMI:stä ei 
ole tullut standarditapaa toimitusketjujen hallinnassa, ja siihen on muutamia käytännön syi-
tä. Näitä ovat yhteinen tuotteiden tunnistus, tietojärjestelmien yhdistäminen sekä yritysten 
välinen luottamuksen puute ja haluttomuus jakaa tietoja.  
 
Epävarmuus mahdollisista hyödyistä ja luottamuksen puute ovat yleisiä esteitä. Tämän vuoksi 
onkin tärkeää esittää tuleville VMI-kumppaneille heidän etunsa. VMI ei myöskään sovi kaikkiin 
tapauksiin, ja ratkaisua tulisi suunnitella tapauskohtaisesti. (Kaipia ym. 2002, 3.) 
 
3.2.1 Kotimaisissa yrityksissä 
 
VTT on tutkinut VMI:tä kotimaisessa teollisuudessa. Käytäntöä sovelletaan jo laajasti sekä 
kaupassa että teollisuudessa, ja sitä hyödynnetään jokaisessa ABC-luokassa. Toistaiseksi 
VMI:tä sovelletaan yleensä lyhyiden etäisyyksien suhteissa, joskin VMI-toimitukset nähdään 
mahdollisina mihin vain logististen yhteyksien kehittyessä. (Häkkinen ym. 2007, 32.) 
 
Saman tutkimuksen mukaan tällä hetkellä yleisin VMI-toimintamalli on C-nimikkeiden hankin-
ta, jossa materiaalivirta koostuu yleensä vähäarvoisista standardituotteista. Yleisimmät VMI-
sovellukset perustuvat tällä hetkellä manuaaliseen työhön, jossa toimittaja tarkastaa asiak-
kaan varastotilat paikan päällä. Kaupat puolestaan ovat teollisuuden edellä kehittyneemmillä 
kassajärjestelmillään, jossa kulutustiedot päivittyvät reaaliaikaisesti. (Häkkinen ym. 2007, 
10.) 
 
3.2.2 Ulkomaisissa yrityksissä 
 
VMI:tä alettiin käyttää amerikkalaisissa kauppaketjuissa 1980-luvulla. Wal-Martia seurasivat 
monet halpaketjut, kuten Kmart, JCPenney ja Dillard Department Stores (Simchi-Levi ym. 
 13 
2003, 154.). Käytäntö on tuttu myös teollisuudessa, ja ruotsalaisyritykset Tetra Pak ja Alfa La-
val käyttävät VMI-toimintamallia sekä hankinnassa että myynnissä (Hemilä, Jansson & 
Apponen 2006, 25.). Lentokoneteollisuudessa Boeing käyttää tuotannon hankinnoissa VMI:tä 
(Walters & Rainbird 2007, 327.). Aiheesta löytyy monia esimerkkejä. Käyn seuraavaksi läpi 
kaksi esimerkkiä. 
 
Beck Manufacturing on putkien liitäntäosia valmistava yritys Yhdysvalloissa ja toimii toimitta-
jana syvässä yhteistyössä US Flown kanssa. US Flow valmistaa pumppuja ja liitoksia, ja sillä on 
toimintaa 16 osavaltiossa. Yritysten välinen tilaus-toimitus ketju tarvitsi kehittämistä, ja yri-
tykset näkivät VMI:n parhaimpana vaihtoehtona ollakseen rankasti kilpaillun alansa edelläkä-
vijöitä. Beck Manufacturingille hankittiin vuonna 1997 kysynnänennustusjärjestelmät, mutta 
loppuvuoden aikana tulokset osoittautuivat pettymykseksi ja lopulta asiakkaat kärsivät. VMI 
nähtiin kuitenkin yhä mahdollisuutena, ja uudet järjestelmät tilattiin nopeasti Pan-Pro 
LCC:ltä vuonna 2000. Uuden järjestelmän myötä jo ensimmäisen kolmen kuukauden aikana 
palveluaste nousi 93,5 prosentista 99,5 prosenttiin ja varaston kiertonopeudet nousivat 20 %. 
Myöhemmin kiertonopeudet nousivat 32 % ja seisova varasto pieneni 49 prosentilla. (Tracy.) 
 
Toisessa esimerkissä johtava globaali sopimusvalmistaja otti käyttöön VMI:n toimituksissaan 
asiakasyrityksilleen. Tavoitteena oli kehittää toimituksia, pienentää varastoja, kasvattaa pal-
velutasoa, nostaa kiertonopeutta sekä yksinkertaistaa toimittajahallintaa. Toimitusketjun 
hallinnan palveluita tarjoava Kuehne Nagel valittiin VMI-ohjelman toimittajaksi yhdelle 
tehtaalle. Valmistajan varastot siirrettiin Kuehne Nagelin jakelukeskukseen sekä materiaali-
nhallintaprosessia kehitettiin. 14 kuukauden jälkeen yli 85 % varastosta muutettiin VMI-
malliseksi jolloin varaston kiertonopeus nousi 28:sta neljään. Tehokkaampi toiminta laski 
työvoiman tarvetta 20 % materiaalinkäsittelyssä sekä 15 % hallinnassa, samalla palvelutason 
noustessa. Kuehne Nagel otti toimintaansa tuotteiden romutukset, tarkastukset sekä 
tuotepalautukset. Yritys valittiin hoitamaan sopimusvalmistajan toista keskusta. (Case Study: 
Vendor-managed inventory (VMI) solution for global contract manufacturer.) 
 
3.3 Malliin soveltuvat tuotteet 
 
Yrityksen toiminta saattaa vaatia tuhansia nimikkeitä. Jokaiseen nimikkeeseen ei voida mil-
lään panostaa yhtä paljoa, joten on selvää, että toiminnassa tulee keskittyä tärkeimpien ni-
mikkeiden ohjaamiseen. (Sakki 2003, 91.) Jotta toiminta olisi järjestelmällistä, tarvitaan 
kokonaisuuden jäsentämistä ja ryhmittelyä. Hankintoja voidaan luokitella esimerkiksi hankin-
talähteen, toimittajan, käyttökohteen tai tuotteen tyypin mukaan. (Iloranta & Pajunen-
Muhonen 2008, 135.) 
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Yleisin tuoteluokka VMI-toiminnassa ovat pienet perustarvikkeet, kuten pultit, renkaat ja tii-
visteet. Kun perustarvikkeiden hankinta ulkoistetaan, voi yritys keskittyä strategisten tuottei-
den hankintaan. Samalla yritykseltä vapautuu resursseja rutiinihankinnoista ja varastokustan-
nuksista. (Karhunen 2004, 100.) Myös A ja B -luokat soveltuvat hyvin VMI-toimintaan, joskaan 
yritykset eivät ole laajalti käyttäneet hyväksi tätä mahdollisuutta (Hines ym. 2000, 354.). 
 
3.3.1 ABC-analyysi 
 
ABC-analyysissä tuotteet luokitellaan niiden euromääräisen kulutuksen mukaan. Tarkoituksena 
on saada parempi käsitys siitä, mihin resursseja tulisi käyttää ja miten toimintaa kehittää. 
Tärkeää on, että luokitellaan nimikkeitä eikä tuoteryhmiä. Jouni Sakki käyttää kirjassaan seu-
raavanlaista jaottelua: 
 
A-tuotteet, ensimmäiset 50 % myynnistä 
B-tuotteet, seuraavat 30 % myynnistä 
C-tuotteet seuraavat 18 % myynnistä 
D-tuotteet, loput 2 % myynnistä 
 
Näin saadaan selville tärkeimmät tuotteet, joita yleensä on lukumääräisesti selvästi vähiten 
A-luokassa suuresta myynnistä huolimatta. Pitää kuitenkin muistaa, ettei tuotteen arvo kui-
tenkaan ole aina sama kuin tuotteen tarpeellisuus. Analyysillä voidaan selvittää varaston 
jakautuminen eri tuotenimikkeiden kesken. Jos C- ja D-nimikkeissä on paljon varastoa, on yri-
tykseen hankittu turhaa materiaalia. On tärkeää pohtia, miten näiden varastojen syntyminen 
voitaisiin ehkäistä jatkossa. (Sakki 2003, 91-93.) 
 
Kun ABC-analyysi on tehty, voidaan päättää tuotteiden ohjaustavoista. A- ja B-tuotteilla ta-
voitteena on mahdollisimman tasainen virta. Ne ovat usein hyvin tuottoisia, mutta niitä ei 
kannata varastoida. Parhaimmillaan näissä voidaan päästä imuohjaukseen, jossa toimitukset 
tulevat suoraan käyttöön. Usein tämä ei kuitenkaan ole mahdollista, ja A- ja B-tuotteille mi-
toitetaan varmuusvarastot erikseen. Toimituserien tulisi olla pieniä, kuten varmuusvaraston-
kin.  
 
C-nimikkeillä tavoitteena on täydennyskustannusten minimointi uhraamatta kuitenkaan palve-
lutasoa. C-nimikkeet ovat kuitenkin usein oleellisia toiminnan kannalta. Niiden tehostamisessa 
voidaan käyttää ulkoistamista ja vendorisointia. Toimituserät voivat vastata useamman kuu-
kauden tarvetta ja varmuusvarastot vastata usean viikon tarvetta. C- ja D-nimikkeiden kysyn-
tä on vaikeasti ennustettavissa ja ne aiheuttavat paljon siten ohjaustyötä. D-nimikkeiden 
poistoa tulisi harkita, mutta sitä ennen on tarkistettava nimikkeiden kriittisyys. (Karrus 2003, 
179-183.) 
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3.3.2 Ostoportfolio 
 
Yrityksen hankkimista tuotteista kaikki eivät ole samanarvoisia, joten niitä myös käsitellään 
ja ohjataan eri tavoin. Ostoportfolioanalyysi onkin yksinkertainen tapa luokitella tuotteet nel-
jään eri luokkaan niiden tärkeyden ja saatavuuden perusteella. Ostoportfoliosta on esitetty 
lukuisia eri malleja, mutta Ilorannan & Pajunen-Muhosen mukaan Kraljicin vuonna 1983 esittä-
mä kuvion kaksi nelikenttämatriisi on yksinkertaisuudessaan käyttökelpoisin. Yksinkertaisuu-
desta huolimatta matriisi on kuitenkin hyvin monipuolinen ja tärkeä työkalu. Gelderman ja 
van Weele ovat kehittäneet matriisista kehittyneemmän mallin, jossa on eri hankintakatego-
rioiden perusstrategiat ja muutossuunnat. Kyseinen malli näkyy liitteessä kaksi. (Iloranta & 
Pajunen-Muhonen 2008, 142, 154.) 
 
 
Kuvio 2: Kraljicin kehittämä malli hankittavien tuotteiden ryhmittelylle 
ostoportfolioanalyysissa (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145.). 
 
Tuotteiden sijoittelu malliin perustuu ABC-analyysiin (Sakki 2003, 136.). Matriisin tulosvaiku-
tusta (pystyakseli) voidaan kuvata hankinnan volyymillä, ja portfolioanalyysin tekeminen kan-
nattaakin aloittaa valitsemalla hankittavan tuoteryhmän vuosittainen volyymi euroissa. Seu-
raava vaihe on tuoteryhmien asettaminen toimittajamarkkinoiden hallittavuuteen. Eri toimi-
aloilla on erilaiset toimittajamarkkinat, ja tuotteiden sijoittelu vaaka-akselilla riippuu tästä. 
Matriisin oikealle puolelle tulevat tuotteet, joissa toimittajalla on monopoliasema. Vasemmal-
la puolella olevilla tuotteilla on useampia toimittajia. 
 
Käytännön elämässä tuotteita sijoitetaan usein matriisin oikealle puolelle turhaan. Perustelui-
na on, ettei tuotteita voida ostaa kuin yhdeltä toimittajalta, joka tuntee ostajan hyvin. Näin 
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kuitenkin luodaan toimittajalle tarpeeton monopoliasema. Yleensä kilpailua pystytään luo-
maan, jos vain halua löytyy ja toimittajamarkkinoita osataan hyödyntää. Iloranta ja Pajunen-
Muhonen kuitenkin korostavat, että on tärkeää erottaa tarpeettomasti annettu monopoliase-
ma tietoisesti rakennetusta tiiviistä toimittajasuhteesta. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 
144.) 
 
Nelikenttämatriisi on jaettu neljään luokkaan, joilla voidaan luoda hyvin käyttökelpoinen luo-
kittelu. Usein pelkkä ajatus tuoteryhmän luokasta auttaa tuomaan uusia ideoita (Iloranta & 
Pajunen-Muhonen 2008, 150.). Tuoteryhmät ovat: 
 
Volyymituotteet 
Tämän tuoteryhmän hankintavolyymit ovat suuria ja nimikkeiden määrä on usein pieni. Nämä 
hankinnat tarjoavat hankintaorganisaatiolle paljon mahdollisuuksia, eikä perinteistä kilpailut-
tamistakaan tule karttaa. Tarjouskilpailut ovat hyvä keino pudottaa hintaa ja parantaa palve-
lua ainakin tiettyyn rajaan asti. Tässä ryhmässä pienetkin prosentuaaliset säästöt merkitsevät 
suuria säästöjä. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145-146.) 
 
Rutiinituotteet 
Tämä ryhmä koostuu yleensä monista erilaisista hankinnoista. Tuotteet eivät useinkaan ole 
erityisen arvokkaita ja kilpailevia toimittajia on paljon. Tyypillistä on, että itse hankintapro-
sessi aiheuttaa paljon kustannuksia verrattuna tuotteiden arvoon. Kustannusten pienentämi-
seen tehokkaita keinoja ovat hankintojen automatisointi ja delegointi käyttäjille. Monesti 
vastuu annetaan VMI-toiminnan mukaisesti toimittajalle. Näin hankinnan sisäiset kulut ovat 
minimaaliset, eikä aikaa kulu toisarvoisiin tehtäviin. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 146-
147.) 
 
Pullonkaulatuotteet 
Tähän ryhmään kuuluvien tuotteiden hankintavolyymi on pieni ja toimittajia vähän. Usein yri-
tys on riippuvainen yhdestä toimittajasta. Tuotteiden pienestä rahallisesta arvosta huolimatta 
voi niiden puuttuminen aiheuttaa merkittäviä ongelmia. Pullonkaulatuotteiden käyttöä voi 
pyrkiä vähentämään tuotekehityksessä. Usein ammattimaiset myyjät pyrkivät luomaan tällai-
sia loukkuja tarjontaansa. (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 148.) 
 
Strategiset tuotteet 
Tähän ryhmään kuuluvat tuotteet ovat yrityksen toiminnan kannalta kriittisiä, ne ovat arvol-
taan suuria ja toimittajia on vähän, äärimmillään yksi. Tällaisia ovat esimerkiksi mikroproses-
sorit, monimutkaiset kemikaalit tai lentokoneen moottorit. Usein näihin tuotteisiin liittyy pit-
kät huoltopalvelut toimittajalta, eikä toimittajan vaihtaminen ole helppoa, mikäli edes mah-
dollista. Kyseinen tuoteryhmä aiheuttaakin hankintaorganisaatiolle suurimmat haasteet. Näis-
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sä tuotteissa tiiviin toimittajayhteistyön rakentaminen on tärkeää. (Iloranta & Pajunen-
Muhonen 2008, 149.) 
 
3.4 Hankintojen kustannukset 
 
Ostopäätös perustuu usein vain ostohintaan, eli tuotteen hintaan ja kuljetuskustannuksiin. 
Hankinnalla on kuitenkin valtavasti välillisiä kustannuksia. Epäonnistunut hankinta muodostaa 
suuria varastoja sekä materiaalipuutteita. Vaikka tavaraa olisi paljon, tavara ei kuitenkaan 
ole sitä oikeaa. Välillisiin kustannuksiin kuuluu hankintojen valvonta, hallinto ja jatkokäsitte-
ly. Hankintojen myöhästymiset aiheuttavat paljon lisätyötä, joka johtaa kasvaneisiin kustan-
nuksiin. Näitä voidaan ehkäistä mm. kiinteämmällä yhteistyöllä tavarantoimittajan kanssa. 
 
Hankinnan kokonaiskustannuksia kuvaamaan on kehitetty jäävuorimalli, joka havainnollistaa 
hankintojen tosikustannukset. Ostohinta voi olla vain jäävuoren huippu. Malli näkyy kuviossa 
kolme. (Sakki 2003, 42-44.) 
 
 
Kuvio 3: Ostamisen jäävuorimalli (Sakki 2003, 43.). 
 
3.5 VMI-toiminnan edut 
 
Hyvin suunniteltu VMI-toiminta tarjoaa lukuisia mahdollisuuksia sekä toimittajalle että asiak-
kaalle. Näistä hyötyy koko toimitusketju pienentyneillä kustannuksilla sekä nopeammalla toi-
mituskyvyllä. Suurimmat hyödyt kuitenkin liittyvät toimintojen tehostumiseen VMI-osapuolten 
välillä. (Hines ym. 2000, 349.) Toiminta rationalisoituu, kun perinteistä runsaasti aikaa vaati-
vaa tilausrutiinia ei tarvita. Yhteiset pelisäännöt, kuten toimituserät, -tiheys sekä hälytysrajat 
edistävät myös toiminnan sujumista saumattomasti. (Häkkinen ym. 2007, 31.) 
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Suorien etujen lisäksi VMI-yhteistyö luo puitteet kehittää toimintaa yhdessä. Toimintoja voi-
daan helpommin automatisoida ja tilaus-toimitusprosessista vähentää ylimääräisiä prosesseja 
kuten laaduntarkastusta (Simchi-Levi ym. 2003, 158.). Asiakkaalle tärkeimmät edut ovat 
palveluasteen nousu, hallintokulujen pienentyminen ja varastoon sitoutuneen pääoman 
pienentyminen (Hines ym. 2000, 350-351.). Toimittajalle puolestaan tärkeimmät edut ovat 
kysynnän heilahtelujen väheneminen, kumppanuussuhteen syntyminen ja mahdollisuus toimia 
tehokkaammin (Häkkinen ym. 2007, 31.). 
 
3.5.1 Toimittajan edut 
 
Jokainen tilauspiste ja varastointipaikka lisäävät toimitusketjun tehottomuutta. Ketjusta on 
kuitenkin mahdollista saada yksi linkki pois, jos toimittajan annetaan hoitaa asiakasyrityksen 
hankintoja. Tämä lisää läpinäkyvyyttä ketjussa ja tasoittaa kysynnän heilahteluja. (Hines ym.  
2000, 349.) VMI-toiminta nähdään myös pitkäkestoisena kumppanuussuhteensa, jossa toimit-
tajaa ei vaihdeta helposti. Erityisesti A- ja B- nimikkeiden VMI-yhteistyö luo pitkäaikaisia 
kumppanuuksia. (Häkkinen ym. 2007, 31.) 
 
Ketjun läpinäkyvyys antaa toimittajalle mahdollisuuden yhdistää tehokkaammin varastotason-
sa toimintaansa, joka johtaa lyhyempiin läpimenoaikoihin. Toimittajasta tulee joustavampi. 
Kun perinteisesti toimittaja saa tilauksen mukana toimitettavan määrän sekä toimituspäivän, 
voi toimittaja VMI-toiminnassa itse päättää nämä määrät. Samalla kun toimittajalla on tiedos-
sa asiakkaan kulutustiedot, voidaan omaa varmuusvarastoa pienentää, toimituksia ajoittaa 
paremmin ja vapauttaa pääomaa vaihto-omaisuudesta. 
 
Näiden hyötyjen lisäksi toimittajan on mahdollista saada strategisia hyötyjä. VMI-toiminta li-
sää yritysten välistä yhteistyötä ja sitoutumista. Asiakkaan irtautumiskulut toiminnasta ovat 
korkeammat, joka vähentää riskiä asiakkaan siirtymisestä kilpailevan toimittajan asiakkaaksi.  
(Hines ym. 2000, 350.) 
 
Yksi lisähyöty toimittajalle on vielä tiedon ja sosiaalisten yhteyksien syntymisessä. Kun toimit-
taja ja asiakas tekevät syvää yhteistyötä, kerääntyy toimittajalle paljon hyödyllistä tietoa ja 
sosiaalisia kontakteja. Kun sopimuksia uusitaan, on tällöin kyseisellä toimittajalla paljon vah-
vempi neuvotteluasema kilpailijayrityksiin verrattuna. (Hines ym. 2000, 350.) 
 
3.5.2 Asiakkaan edut 
 
Asiakkaan etuja ovat mm. huomattavasti pienentyneet hallintokustannukset kun tapahtumien 
määrä vähenee hankintaprosessissa. Esimerkiksi lukuisat laskut voidaan korvata kuukausittai-
sella laskutuksella. 
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Yleensä varaston pienentäminen ei ole merkittävä syy VMI-toiminnan aloittamiseen, mutta 
Hinesin ym. (2000, 350-351.) tekemässä tutkimuksessa selvisi, että tutkituilla yrityksillä 
varasto pieneni huomattavasti, sekä pinta-alaltaan että arvoltaan. Tämän lisäksi tuotteiden 
palveluaste nousi. Varastomäärien pieneneminen myös vähentää riskiä tuotteiden vanhentu-
misesta tai pilaantumisesta. Pienentyneet varastot saattavat myös vähentää varastointitilojen 
ylläpitokuluja. Samassa tutkimuksessa selvisi yritysten VMI-toiminnan aloittamisen suurim-
maksi syyksi palveluasteen nostaminen, johon varaston pieneneminen tuli ylimääräisenä 
etuna. 
 
3.5.3 Piiskavaikutus 
 
Piiskavaikutus on tuttu ilmiö lähes jokaisessa teollisessa toimitusketjussa. Kun ketjun loppu-
pään kysyntä heilahtelee, voivat tilausmäärät toimitusketjussa pahimmillaan moninkertaistua 
ketjun tuotantopäässä. Pahimmillaan piiskavaikutus vie ketjun kaikki jäsenet taloudelliseen 
ahdinkoon. (Karrus 2003, 157.) Piiskavaikutus ilmenee toimitusketjussa erilaisina häiriöinä, ja 
näitä ovat ylimääräinen varastointi, huono palvelu, tehottomat kuljetukset sekä tuotannon 
suunnittelun vaikeudet (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 354.). 
 
Lyhyesti kuvattuna piiskavaikutus on ilmiö, jossa pienikin kysynnän muutos heijastuu ketjusta 
yhä voimakkaammin ketjussa ylöspäin. Kun tuotteen kysyntä nousee hieman, ennakoivat jäl-
leenmyyjät tulevaa kysyntää ja tilaavat tuotetta hieman enemmän tehtaalta. Kun tehdas ei 
pysty reagoimaan muutokseen tarpeeksi nopeasti, lisäävät jälleenmyyjät tilausmääriä entises-
tään turvatakseen edes osan saapuvista toimituksista. Seuraavaksi tehdas lisää tuotantokapa-
siteettiään tyydyttääkseen kasvaneen kysynnän. Todellinen kysynnän kasvu on kuitenkin niin 
pieni, että tuotetta alkaa kerääntyä varastoihin. Varastojen täyttyessä jälleenmyyjät lopetta-
vat tilaamisen, jolloin tehtaalla loppuu kysyntä. (Piiskavaikutus 2008.) 
 
Piiskavaikutuksen ehkäisemiseen löytyy useita eri keinoja. Näitä ovat kysynnän epävarmuuden 
vähentäminen, hintojen yhtenäistäminen eli määräalennusten poistaminen, toimitusaikojen 
lyhentäminen sekä strategiset kumppanuudet, kuten VMI. VMI:ssä tietoa jaetaan eri tavalla ja 
toimittaja hallinnoi varastoja. Mikäli varastoa hallinnoi valmistaja, on piiskavaikutus mahdol-
lista eliminoida kokonaan. (Simchi-Levi ym. 2003, 109-110.) 
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Piiskavaikutus syntyy neljästä erillisestä ilmiöstä, jotka ovat Forrester-ilmiö, Burbridge-ilmiö, 
Houlihan-ilmiö sekä reagointi hinnan muutoksiin. Forrester-ilmiö käsittelee kysyntäennustei-
den hidasta päivitystä, ja se syntyy kun toimitusketjun jokainen osa toimii itsenäisesti ja vii-
vyttää tilauksien tekemistä ketjussa taaksepäin. Jokainen ketjun jäsen muokkaa kysyntätietoa 
tarpeidensa mukaiseksi, ja tieto loppuasiakkaan kysynnästä saavuttaa valmistajan vääristy-
neenä vasta pitkän ajan kuluttua. 
 
Burbridge-ilmiö käsittelee hankintaerien hidasta päivittymistä. Siinä toimittaja ei voi ennus-
taa yksittäisen tilauksen ajankohtaa, jonka vuoksi toimittajan kuormitus vaihtelee. Tämä joh-
taa suurempiin puskurivarastoihin. Ilmiötä voidaan heikentää pienentämällä eräkokoja ja 
synkronoimalla toimitusketjua. 
 
Alla oleva kuvio neljä kuvastaa Houlihan-ilmiötä, jota kutsutaan toimitusketjun noidankehäk-
si. Se syntyy puutespekulaatiosta ja ylitarjonnalla huijaamisesta, jotka johtavat kysynnän 
vaihteluihin. Asiakkaat pyrkivät tilaamaan vaikeasti saatavia tuotteita yli tarpeen, joka vääris-
tää oikeaa kysyntää. Huono saatavuus lisää varmuusvarastoja, ja varmuusvarastojen kasvam-
inen vääristää kysyntää. Kysynnän pienetkin vaihtelut vahvistuvat ennusteissa.  
 
 
Kuvio 4: Houlihanin noidankehä (Iloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 356.). 
 
Viimeinen ilmiö on reagointi hinnan vaihteluihin. Toimittajien tarjoamat paljousalennukset ja 
erikoistarjoukset saavat asiakkaat tekemään ylisuuria tilauksia. Tämä johtaa toimitusketjussa 
kysynnän vääristymiseen. Ilmiö kuitenkin jatkuu vielä kun varastoja tyhjennetään. (Iloranta & 
Pajunen-Muhonen 2008, 354-356.) 
 
Johanna Småros Teknillisestä Korkeakoulusta on tutkinut paljon kysynnän heilahteluita ja 
VMI:n vaikutuksia siihen. Seuraava tutkimus suoritettiin simuloimalla erään kuluttajatuottei-
den valmistavan yrityksen myyntitilastoja 60 viikon ajalta. Tutkimuksen tuloksena huomattiin, 
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että VMI-toiminta vähentää merkittävästi kysynnän vaihteluita toimitusketjun tuotantopäässä. 
Tarkat tulokset kuvataan liitteessä kolme. Kun tuotteiden myynnistä 1/3 hoidettiin VMI:llä, 
laski kysynnän vaihtelu noin 14 %. Kun VMI-myynnin osuus oli 2/3, laski kysynnänvaihtelu 28 %, 
ja myynnin ollessa täysin VMI-pohjaista laski vaihtelu 41 %. Tulokset näkyvät alla olevassa 
kuviossa 5. (Småros 2005, 38-45.) 
 
Kuvio 5: Valmistajan kysynnänvaihtelu eri VMI-osuuksilla (Småros 2005, 45.). 
 
3.6 VMI-toiminnan riskit 
 
Hyvin toimiva VMI-toiminta tarjoaa suuret mahdollisuudet toimitusketjulle. On kuitenkin 
muistettava, että huonosti suunniteltu järjestelmä voi aiheuttaa vahinkoja koko toimitusket-
juun. Yleensä haitat muodostuvat jommankumman osapuolen dominoivasta asemasta. (Hines 
ym. 2000, 351.) 
 
Asiakkaan ollessa määräävässä asemassa saattaa asiakas siirtää koko hallintotaakan toimitta-
jalle, jonka vuoksi toimittajan hallinto- ja varastointikulut nousevat sekä likviditeetti laskee. 
Toimittajan puolestaan ollessa dominoivassa asemassa saattaa asiakkaasta tulla liian riippu-
vainen toimittajasta, kun hankintoja keskitetään yhdelle toimittajalle. Asiakkaan kulutustie-
dot voivat myös olla taloudellisesti arkaluontoisia, etenkin jos toimittaja tekee yhteistyötä 
asiakkaan pääkilpailijoiden kanssa. Tämä vaikuttaa paljon yritysten väliseen luottamukseen, 
joka on hyvin tärkeää toimivalle VMI-yhteistyölle. 
 
VMI-toiminnan käyttöönottaminen voi myös olla kallis prosessi, jos siihen tarvitaan kehittynyt-
tä teknologiaa. VMI-toiminnan tulee myös aina hyödyttää molempia osapuolia. Jos toinen osa-
puoli ei enää hyödy toiminnasta, tulee toiminta todennäköisesti loppumaan. (Hines ym. 2000, 
352-353; Simchi-Levi ym. 2003, 158.) 
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Kuvio 6: Huonosti suunnitellun VMI-toiminnan haitat (Hines ym. 2000, 352.). 
 
Yllä olevasta kuviosta kuusi käy selville huonosti suunnitellun VMI-toiminnan haitat. Näitä ovat 
asiakkaan puolella lisääntynyt riippuvuus toimittajasta sekä arkaluontoisten tietojen leviämi-
nen. Huonosti hoidetulla VMI:llä on kuitenkin enemmän riskejä toimittajalle, ja näihin kuuluu 
mm. varastotason ja hallintokulujen nousu sekä pienentynyt kassavirta. (Hines ym. 2000, 352-
353.) 
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4 VMI:n käyttöönotto 
 
VMI tarjoaa monia etuja, kuten lyhyempiä kiertoaikoja ja parantunutta palveluastetta. Pitkäl-
lä tähtäimellä ehkä tärkein etu on vahvan yhteistyön syntyminen osapuolten välille sekä siitä 
syntyvät hyödyt. Toiminnan aloittamisessa on kuitenkin riskinsä mikäli aloittamista ei hoideta 
kunnolla. Näitä ovat tiedonkulkuongelmat, muutosvastarinta ja luottamuksen puute osapuol-
ten välillä. Onkin tärkeää, että jokainen prosessiin kuuluva työntekijä ymmärtää ja hyväksyy 
täysin uuden toimintatavan. (Weele 2005, 308-309.) 
 
Yritystoiminnassa suoritusten mittaaminen on tärkeää. Toiminnan parametreista tulisi tehdä 
sopimukset, joilla voidaan mitata toiminnan tasoa asiakkaan ja toimittajan välillä. Toiminnan 
tehokkuutta tulee seurata sekä oppia näistä jotain uutta. Mittaaminen on ensiluokkaisen tär-
keää A- ja B-tuotteissa, mutta sitä tulisi käyttää myös D-tuotteissa. (Hemilä ym. 2006, 25.) 
 
4.1 VMI decision support tool 
 
Hines ym. esittelevät kirjassaan kuusiportaisen työkalun auttamaan päätöksenteossa VMI-toi-
minnan aloittamisesta. Suunnittelu alkaa uloimmasta portaasta, ja jatkuu aina sisäänpäin kun 
edellisen portaan kriteerit täyttyvät. Malli näkyy  alla olevassa kuviossa seitsemän. 
 
Kuvio 7: VMI decision support tool model (Hines ym. 2000, 340.) 
 
Tasot kuusi ja viisi käsittelevät tuotteen/tuoteryhmän kelpoisuuskriteereitä. Jos ehdotus ei 
läpäise näitä kriteereitä, toiminnasta ei suurella todennäköisyydellä tule kannattavaa 
molemmille osapuolille. Tasot 4-2 käsittelevät voittokriteereitä. Malli päättyy tasoon yksi, 
joka edustaa VMI-toiminnan ensisijaisia etuja: hallintokulujen vähenemistä sekä palveluasteen 
nousua. Lisäetuina ovat kysynnän tasaantuminen sekä varastojen pienentyminen. (Hines ym. 
2000, 340-341.) 
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4.1.1 Taso 6 & 5 – Kyvykkyydet, tuoteryhmän ominaisuudet ja tärkeys 
 
Liikekumppanuuksien tulee aina tuottaa hyötyä molemmille osapuolille. Usein potentiaaliset 
mahdollisuudet syntyvät kyvykkyysaukoista tietyissä tuotteissa/tuoteryhmissä, tai toisen osa-
puolen ydinosaamisen tuomista eduista. Usein VMI-toiminta lähtee liikkeelle kun toimittaja 
huomaa pystyvänsä tarjoamaan lisäarvoa tietyissä tuotteissa tai tuoteryhmässä. Hines esittää 
listan, joiden mukaisia tuotteiden pitäisi olla, jotta toimittaja voi tuottaa lisäarvoa: 
 
1. Poikkeukselliset fyysiset ominaisuudet 
2. Pieni volyymi 
3. Pieni yksikköhinta 
4. Vähäinen arvo asiakkaalle 
5. Useita visuaalisesti samannäköisiä tuotteita 
6. Kysynnän ennustaminen vaikeaa 
7. Markkinarakotuotteet 
 
Hän kuitenkin korostaa, etteivät nämä ole ainoat tuoteryhmät, joihin voi soveltaa VMI-toi-
mintaa. Jos tuoteominaisuudet täyttävät kannattavan VMI-toiminnan kriteerit, tarkastellaan 
seuraavaksi tuotteen tärkeyttä. Toimittajalla ja asiakkaalla tulisi olla tuote/tuoteryhmä vas-
takkaisissa arvoasemissa, eli asiakkaalle alhaisen tärkeyden tuote tulisi olla toimittajalle 
tärkeä. (Hines ym. 2000, 341-344, 345.) 
 
4.1.2 Taso 4 & 3 – Omistajuus, luottamus ja runkosopimus 
 
Varaston omistajuus vaikuttaa molempien osapuolten käytökseen ja odotuksiin. Yleensä varas-
tot sijaitsevat asiakkaan luona. Omistajuus liittyy vahvasti tason kolme toimintaraameihin, 
mutta toiminta ei voi olla toimivaa ilman molemminpuolista luottamusta. Tätä vaatii mm. in-
formaation jakaminen.   
 
VMI-toiminnan runkosopimus toimii yleensä juridisena sopimuksena. Luottamuksella on suuri 
vaikutus sopimuksen luonteeseen. Luottamuksen puute saattaa johtaa tiukasti rajattuun sopi-
mukseen, joka rajoittaa toimittajan joustavuutta. Joustavuus on kuitenkin tärkeä osa toimit-
tajan hyötyjä VMI-toiminnassa. (Hines ym. 2000, 346-347.) 
 
4.1.3 Taso 2 – Varsinaiset mahdollistajat 
 
Varsinaiset mahdollistajat ovat mekanismeja, jotka takaavat toiminnan tuottaman hyödyn 
molemmille osapuolille. Kyseiset mekanismit myös pienentävät kysynnän vaihteluja eli piiska-
vaikutusta toimitusketjussa. 
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Tiedon läpinäkyvyys on näistä yksi. Se tarjoaa pääsyn toiminnalliseen tietoon, kuten kysyn-
tään, varastotasoihin ja tuotantoennusteisiin. Sen sijaan, että asiakas työntää tietoa toimitta-
jalle, kerääkin toimittaja tiedon itse. Luottamus toimijoiden välillä on tärkeää. 
 
Toinen tärkeä mahdollistaja on keskittäminen. VMI-toiminta on täysin mahdollista useammal-
lakin toimittajalla, mutta toiminnan keskittäminen tuo suuruuden ekonomian edut ja mahdol-
listaa toimittajan joustavamman toiminnan. 
 
Informaatioteknologia on tärkeässä roolissa. Perinteisesti on käytetty kallista EDIä, mutta ny-
kyään Internet tarjoaa halvan vaihtoehdon tiedonkululle. Yleensä mitä kehittyneemmäksi yh-
teistyö muodostuu, sitä enemmän tarvitaan tiedonkulkua. (Hines ym. 2000, 347-349.) 
 
4.2 Tiedonkulku 
 
Tiedonkululla on merkittävä rooli VMI-toiminnassa. Tiedon tarve on kuitenkin usein hyvin eri-
laista riippuen siitä, millaisesta materiaalista on kyse. Yleensä C-nimikkeiden VMI-toimintaan 
ei liity järjestelmällistä tiedonvaihtoa, joskin varastotilanteesta pitää saada tietoa. A- ja B-
luokan tuotteissa tiedonkulku on hyvin tärkeää, jotta toimitukset saadaan rytmitettyä. Ensisi-
jaisen tärkeää tieto on toimittajalle, joka suunnittelee toimintansa kysynnän mukaan.  
(Häkkinen ym. 2007, 30.) 
 
Tietojärjestelmät, kommunikointi ja tuotetunnistus vaikuttavat paljon toimivaan VMI-
suhteeseen. Toisaalta tietojärjestelmien tarve voi olla pienempi, jos tuotteita ei ole paljoa. 
On monia tapauksia, joissa tietojärjestelmiin ei ole tarpeellista investoida tehokkaan VMI-
toiminnan aikaansaamiseksi. (Sarpola 2007, 9-11.) VMI-toiminta ei kuitenkaan edellytä moni-
mutkaista teknologiaa, vaan tärkeämpää on ymmärtää prosessi ja toimintatapa (Brandstack & 
Purhonen 2008, 15.). 
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5 Kemikaalihankinnat 
 
Kemikaalihankinnat ovat ajankohtainen aihe, sillä uuden REACH-järjestelmän käyttöönotto 
tulee aiheuttamaan kyseisellä alalla paljon työtä ja kustannuksia. Seuraavan 11 vuoden ku-
luessa yritysten tulee rekisteröidä kaikki yli tonnin vuodessa maahantuomansa tai valmista-
mansa kemikaalit. (Antikainen, Salonen, Timonen & Punta 2006, 4.) 
 
Kemikaalihankinnat ovat myös harvoin organisaation ydinosaamisalueetta, joten niiden kehit-
tämisellä voidaan saada monilla aloilla huomattavia säästöjä, sekä vähentää haitallisia ympä-
ristövaikutuksia. Vuonna 2007 voimaantullut REACH-asetus vauhdittaa kemian alalle syntyvää 
palvelubisnestä. (Virta 2006.)  
 
Suomessa mm. Kemira ja saksalaiseen Linde-konserniin kuuluva AGA tarjoavat kemikaalipalve-
luita. Kemira keskittyy kuitenkin vain jätevesien puhdistukseen. Kemikaalihankintojen palve-
lut riippuvat sopimuksista, ja siihen voi kuulua hankintasopimukset, varastointi, toimitukset, 
kulutuksen raportointi sekä ympäristö- ja jäteraportit. Markkinoille pyrkii myös kemikaaleja 
valmistavia yrityksiä ja toimittajia. USA:ssa kyseisten palveluiden markkinat ovat jo miljardi-
luokkaa. (Virta 2006.) Yleisintä kemikaalien hallinnan palveluiden käyttö on autoteollisuudes-
sa, lentokaluston huollossa sekä elektroniikka ja puolijohde-teollisuudessa. Lentokaluston 
huollossa ja kunnossapidossa palveluiden käyttöaste oli noin 40-50 % vuonna 2006. (Anttonen, 
Halme, Kuisma & Kautto 2008, 29.) 
 
5.1 REACH 
 
REACH (Registration, Evaluation and Authorisation of Chemicals) on EU-tasoinen asetus, joka 
tuli voimaan kaikissa EU-maissa 1.6.2007. Asetus lisää kemikaalien valmistajien, maahantuo-
jien ja käyttäjien velvoitteita, ja asetuksen keskeisin tavoite on aineiden rekisteröinti. Mikäli 
yritys tuo kemikaalit itse EU:n alueelle, on sen suoritettava esirekisteröinti yli tonnin vuodes-
sa maahantuomista kemikaaleista. Varsinainen rekisteröinti täytyy suorittaa, mikäli yritys 
käyttää yksittäistä ainetta yli 1000 tonnia vuodessa, ja kriteerit kiristyvät vielä vuosina 2013 
ja 2018. (REACH yritysjohdon taskumuistio 2007.) Asetuksen tarkoituksena on johtaa haitalli-
simpien kemikaalien vaiheittaiseen käytöstä poistumiseen. Tämä tekee kemikaaleista vai-
keammin hallinnoitavia, sillä yrityksen täytyy olla selvillä käyttämistään kemikaaleista, niiden 
ympäristövaikutuksista sekä korvaamisesta vähemmän haitallisilla aineilla. (Anttonen ym. 
2008, 1-2.)  
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Lisäkustannuksia yritykselle uuden REACH-asetuksen myötä aiheuttavat ainakin aineiden tes-
taus, tietojen kokoaminen, lisääntynyt hallinto – ja asiantuntijatyö, rekisteröinti- ja lupamak-
sut sekä tuotekehitystoiminnan sopeuttaminen kemikaalien saatavuuden muutoksiin. (REACH 
yritysjohdon taskumuistio 2007.) 
 
Asetuksen käyttöönoton kustannukset asettavat haasteita yrityksille, ja joistakin kemikaaleis-
ta joudutaan luopumaan. Tilanteeseen voi kuitenkin sopeutua. Eniten hyötyvät ne yritykset, 
jotka ryhtyvät aktiivisesti hyödyntämään uusia mahdollisuuksia. 
 
5.2 Kemikaalien hallinnan palvelut 
 
Kemikaalien hallintapalveluissa asiakas sitoutuu palveluntarjoajan kanssa pitkäaikaiseen stra-
tegiseen yhteistyöhön, joka sopimuksesta riippuen kattaa kemikaalien toimitukset, hallinnan 
ja muut siihen liittyvät palvelut. Etuina ovat kemikaalien pienemmät hankintamäärät sekä sii-
tä koituvat ympäristöhyödyt. (Anttonen ym. 2008, 4.) AGA:n liiketoimintajohtajan mukaan ke-
mikaalien kokonaiskustannukset ovat viisinkertaiset suhteessa hankintahintoihin (Virta 2006.). 
 
Helsingin Kauppakorkeakoulun tekemän MASCO-hankkeen havaintojen perusteella Suomessa 
palveluntarjoajia on vasta muutama. Laajinta palvelua tarjoaa AGA, joka tarjoaa kemikaalien 
hallintapalveluita. Toinen on Würth Oy, joka tarjoaa toimitusketjun alkupään tehostamiseen 
kohdistuvia palveluita. Palvelussa selvitetään asiakkaan käyttämät kemikaalit, ja miten niitä 
voitaisiin korvata vähemmän vahingollisilla tuotteilla. Würth myös kehittää Ekokemin kanssa 
yhteistyömallia, jossa hoidetaan asiakkaan huoltokemikaalien ostot ja ongelmajätehuoltosopi-
mus Würthin tuottamien kemikaalien osalta. Kolmas suomalainen kemikaalien hallintapalve-
luita tuottava yritys on Vantaco Oy, joka tarjoaa kemikaalituotteiden sopimusvalmistusta. 
(Anttonen ym. 2008, 8-10.) 
 
Kemikaalien hallintapalveluiden vähäisyydestä huolimatta teknisen tukkukaupan kemikaali-
jaostossa toimitusketjun tehostamiseen tähtäävät palvelut ovat yleisiä. MASCO-hankkeessa 
tehdyn kyselyn mukaan 71 % vastanneista yrityksistä kertoi jo tarjoavansa keskitettyjen osto-
jen mahdollisuuksia sekä varastonhallintaa. (Anttonen ym. 2008, 11.) 
 
Kemikaalien hallinnan palveluissa on yleensä nähty, että hankintojen tulisi olla vähintään mil-
joonan euron arvoista vuodessa, jotta toiminta olisi kannattavaa molemmille osapuolille. Pie-
nempien yritysten on kuitenkin mahdollista muodostaa yhteistyöryhmiä hankkiakseen yhdessä 
kemikaalien hallintapalveluita. (Anttonen ym. 2008, 30.) 
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5.3 Palveluiden hyödyt 
 
Kemikaalien hallinnan palveluista on tutkimusten perusteella taloudellisia hyötyjä. Samalla 
materiaali- ja ympäristötehokkuus ovat parantuneet. USA:ssa toimialakatsauksessa tehdyssä 
tutkimuksessa hallintapalveluilla on päästy ensimmäisenä vuonna 5-25 % säästöihin ja pidem-
mällä aikavälillä jopa 30-80 % säästöihin. 
 
Kemikaalien hallinnan palveluita käyttäessä itse ostokustannukset eivät välttämättä pienene 
merkittävästi, vaan ratkaisevassa osassa ovat muut taloudelliset ja toiminnalliset hyödyt. Pa-
remman toimitusvarmuuden lisäksi asiakas hyötyy hankinta- ja jätehuoltokustannusten piene-
nemisestä. Lisäksi varaston kiertoaika nopeutuu eikä tuotteita pääse vanhenemaan varastoon, 
jolloin varastoon sitoutunut pääoma pienenee.  (Anttonen ym. 2008, 22.) 
 
5.4 Kokemuksia kemikaalien hallinnan palveluista 
 
Suomessa kemikaalien hallinnan palvelut ovat vielä toistaiseksi melko harvinaisia, mutta tääl-
lä palvelua tarjoavan AGA:n kokemuksista löytyy esimerkkejä Ruotsista. Mm. Sala-Heby Energi 
AB on siirtänyt kemikaalihankintansa AGA:lle, ja entisen 300 kemikaalinimikkeen sijaan kemi-
kaalinimikkeiden määrä saatiin vähennettyä 140:een. 82 toimittajan sijaan käytössä on nyt 
yksi toimittaja, jolla on 14 alihankkijaa. Muina etuina nähtiin toimittajan itsenäisyys, kevyem-
pi hallintoprosessi sekä saatu tilastotieto kemikaalien käytöstä. Myös ruotsalainen Saab Ae-
rostructures on siirtynyt Agan Sisource kemikaalien hallinnan palveluihin, ja AGA hoitaa nyt 
yrityksen 450 eri kemikaalin hankinnat. (Lindholm 2008.) 
 
Toinen esimerkki on ilmailualalta, jossa amerikkalainen Delta Air Lines aloitti yhteistyön Inter-
face LCC:n kanssa kemikaalihankintojen tehostamiseksi vuosina 1994-1995. Delta Air Linesin 
vuosittaiset kemikaalihankinnat olivat 15 miljoonaa dollaria, kemikaalinimikkeitä noin 1500 ja 
jätevirtoja 140. Toimittajia oli 350 ja maksutapahtumia 350 000.  Uuden yhteistyön tavoittee-
na oli kehittää toimintaa tehokkaammaksi, keskittyä ydintoimintaan, laskea kustannuksia ja 
vähentää vaarallisten aineiden kulutusta. Muutoksessa kemikaalivarasto ja 12 työntekijää siir-
rettiin LCC:lle, sekä tietojärjestelmät yhdistettiin. Yhteistyössä saavutettiin 2,5 miljoonan 
dollarin vuosittaiset säästöt sekä 30 % lasku kemikaalien hinnoissa. Tämän lisäksi 350 toimitta-
jaa muuttui yhdeksi ja varastotilojen tarve pieneni lähes 2 800m2. Hävikki laski jopa 75 %, 
joka toi 250 000$ vuotuiset säästöt. (Chemical Management Services Case Study Delta Air 
Lines 2003.) 
 
 
 29 
6 Yritysympäristö 
 
Tämän opinnäytetyön kohdeyritys suorittaa suurikokoisten koneiden huoltoja. Yritys tarjoaa 
asiakkailleen niin rutiinihuoltoa kuin raskaampiakin huoltoja, ja toiminnan tarkoituksena on 
pitää koneet teknisesti toimintakunnossa. Asiakkaina on sekä kotimaisia että ulkomaisia yri-
tyksiä. Huoltojen saaminen valmiiksi aikataulussa on erittäin tärkeää, sillä pienetkin myöhäs-
tymiset aiheuttavat mittavat kustannukset. Koneiden suuresta koosta johtuen varaosanimik-
keiden määrä on valtava, kymmeniä tuhansia, joka asettaa suuret haasteet niin hankintaan 
kuin varastoonkin. Sama koskee myös yrityksen kemikaalihankintoja, jossa nimikkeitä on 517. 
Öljyjä on yhteensä 38. Toimipaikassa ei harjoiteta puhdasta VMI-toimintaa, mutta mm. työka-
luvarasto on muutettu lähiaikoina kaupintavarastoksi, jossa edustaja myy työkaluja kohdeyri-
tyksen tiloissa. Kokemukset tästä ovat olleet hyvät, ja kohdeyrityksellä on halua laajentaa 
yleisesti palveluiden hankintaa. 
 
Yrityksen toimiala on hyvin säännösteltyä ja viranomaismääräykset vaikuttavat toiminnan lä-
hes jokaiseen osaan. Varaosien jatkuva saatavuus on erittäin tärkeää, mutta ongelmia tuottaa 
kysynnän vaikea ennustettavuus, sillä kysyntää luovat pitkälti satunnaiset komponenttien rik-
koontumiset. (Kilpi 2008, 5, 14.) 
 
6.1 Kohdeyrityksen kemikaalihankinnat 
 
Kemikaalihankinnat eivät ole yrityksen ydinosaamista, ja niiden tehostamista tulisikin selvit-
tää. Kemikaalit on jaettu kahteen luokkaan, eli kemikaaleihin ja öljyihin. Molemmat hankin-
nat kuitenkin hoidetaan samasta paikasta. Nimikemäärä öljyissä ja kemikaaleissa poikkeaa 
huomattavasti, sillä kemikaalivarastossa nimikkeitä on 517 ja öljyvarastossa 38. Kemikaali- ja 
öljynimikkeiden euromääräiset hankintavolyymit ovat nimikemääristä huolimatta lähellä toi-
siaan, öljyhankintojen ollessa noin 26 % kemikaalihankintoja suuremmat. Toimittajia on yh-
teensä noin 65. 
 
Kemikaalit myös varastoidaan kahdessa fyysisesti eri varastossa. Varastot ovat kohdeyrityksen 
omistuksessa, ja ne ovat lähellä tuotantotiloja. Tämän vuoksi onkin luontevaa, että mikäli osa 
tai kaikki kemikaalien hankinnoista ulkoistetaan, tapahtuu tuotteiden varastointi kohdeyrityk-
sen nykyisissä tiloissa VMI-toiminnan mukaisesti. 
 
6.2 Varastoanalyysi 
 
Tutkimalla kohdeyrityksen varastolukuja voidaan saada karkeasti selville miten hankinnat ovat 
hoidettu tällä hetkellä, ja minkä verran niissä on potentiaalia toiminnan parantamiseen. Tie-
dot on kerätty yrityksen tietojärjestelmästä, ja siihen kuuluu kulutuksen, hankintojen ja pi-
 30 
laantuneiden tuotteiden arvo euroissa sekä varaston määrä. Luvut on kuitenkin esitetty pro-
senttiosuuksina niiden arkaluontoisuuden vuoksi. 
 
Varastoanalyysit on tehty erikseen kemikaaleista ja öljyistä, sillä niiden hankinnat osoittautui-
vat hyvin erilaisiksi. Käsittelen läpi seuraavaksi kyseisten nimikkeiden lukumäärää, myyntiä, 
varastojen arvoa, varaston kiertonopeutta sekä pilaantuneiden tuotteiden osuutta. Samalla 
vertailen syntyneitä tuloksia. 
 
ABC-analyysia käsiteltiin jo luvussa 3.4.1, ja samaa jaotteluperustetta käytetään seuraavissa 
kaavioissa. Alla oleva kaavio yksi havainnollistaa vielä ABC-analyysin jaotteluperustelua, joka 
perustuu Jouni Sakin kirjaan (2003, 91). Lisäksi useimpiin kaavioihin on vielä lisätty E-luokka, 
johon kuuluu tuotteet, joita ei ole käytetty lainkaan viimeisen vuoden kuluessa. ABC-
luokittelulla voidaan löytää taloudellisesti tärkeimmät nimikkeet, joiden ohjaukseen tulisi 
keskittyä. Samalla saadaan selville ne nimikkeet, jotka eivät liiku lainkaan, ja joiden poista-
mista tulisi miettiä. (Karrus 2003, 180.) 
 
 
Kaavio 1: ABC-luokat. 
 
6.2.1 Kemikaalinimikkeet 
 
Kohdeyrityksellä on tällä hetkellä käytössä 517 eri kemikaalia sekä 38 eri öljyä. Kaaviossa kak-
si seuraavalla sivulla näkyy tarkemmin eri ABC-luokkien nimikemäärät. Kuten kuviosta käy 
ilmi, on öljynimikkeitä valtavasti vähemmän kuin kemikaaleja. Nimikkeiden määrästä voi 
myös päätellä, että öljyhankinnat ovat helpommin käsiteltävä alue kuin kemikaalihankinnat. 
Tätä tukevat myös varastoanalyysista saadut tulokset. 
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Kaavio 2: Nimikkeiden lukumäärä ABC-luokittain. 
 
Yllä olevasta kaaviosta käy ilmi, että kemikaaleissa E-luokan nimikkeiden määrä on huomatta-
va, 83 kappaletta, eli jopa 16 prosenttia kaikista nimikkeistä. Öljynimikkeissä E-luokan osuus 
on vain 5 prosenttia, joskin pienemmän nimikemäärän vuoksi yksittäiset nimikkeet aiheutta-
vat suurta muutosta prosenttiosuuksissa. Myös kemikaalien D-luokassa on paljon tuotteita, 28 
% kaikista kemikaalinimikkeistä, ja näiden nimikkeiden tarpeellisuutta tulisikin tarkastella 
kriittisesti. Yhdessä D- ja E-luokan nimikkeet kattavat lähes 45 % kemikaalinimikkeistä. 
 
6.2.2 Myynti ja varaston arvo 
 
Materiaalinohjauksen tavoitteena on toteuttaa optimaalisesti hankinnat niin, että vaihto-
omaisuuden määrä jää mahdollisimman pieneksi. Suuret varastot kertovat yhteistyön puut-
teesta yritysten välillä tai yrityksen sisällä, ja yhteistyötä lisäämällä voidaan päästä parempiin 
tuloksiin. Johdon sitoutumisen lisäksi hankintaa voidaan tehostaa käytännön keinoin, eli toi-
mitusten rytmittämisellä ja saapuvien ja lähtevien materiaalien tasapainolla. (Sakki 2003, 
71.) 
 
Seuraavaksi käsittelen kohdeyrityksen varaston arvoa ja sen määrää suhteessa myyntiin. Näin 
saadaan mahdollisimman kattava kuva ilman euromääräisiä myynti- ja varastoarvoja. Ensim-
mäiseksi käsittelen myyntiä, ja sitten varaston arvoa, jonka jälkeen nämä yhdistetään toisiin-
sa taulukoilla. Termillä myynti tarkoitetaan kuitenkin tässä tapauksessa kulutuksen määrää.  
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Kaaviossa kolme on ABC-analyysi kohdeyrityksen kemikaali- ja öljynimikkeiden myynnistä 
suhteessa toisiinsa. Vaikka öljynimikkeitä onkin vain alle kymmenesosa kemikaaleista (37 ja 
517), on öljyjen euromääräinen myynti silti 26 % suurempi. 
 
 
Kaavio 3: Kemikaali- ja öljynimikkeiden myynti. 
 
Varaston arvolla saadaan yleispiirteisesti kuva siitä, miten hankinnat on hoidettu. Täytyy kui-
tenkin muistaa, että varastot ovat luonnollinen osa liiketoimintaa, eikä ilman jonkinasteista 
varastointia voida turvata materiaalitarpeita. On kuitenkin tärkeää miettiä oikeaa tasoa va-
rastoinnille, ja voisiko nykyisiä varastoja pienentää. Toimituskyvyn turvaamiseen voi myös löy-
tyä kokonaan muita ratkaisuja, kuten VMI -perusteinen toiminta eri muunnelmineen. Suuret 
varastot vaikeuttavat myös materiaalitarpeen suunnittelua toimitusketjussa, sillä tieto kulu-
tuksesta kulkee hitaammin. (Sakki 2003, 71,72, 97.) 
 
Seuraavalla sivulla olevassa kaaviossa neljä näkyy sekä kemikaali- että öljyvarastojen arvot 
suhteessa myyntiin. Kaaviot ovat samassa mittasuhteessa ja siten vertailukelpoisia keskenään. 
Kuviosta voi jo nopeasti huomata, että öljyjen hankinta on hoidettu paljon tehokkaammin 
kuin kemikaalien. Toisaalta öljyt ovat helpommin hallittavia niiden pienen lukumäärän ja suu-
ren myyntivolyymin vuoksi. Kaaviota neljä tarkemmin tarkastelemalla voidaan huomata, että 
öljynimikkeiden myynti on suurempaa kuin kemikaalien, mutta varastot ovat silti pienempiä 
jokaisessa ABC-luokassa.   
 
A B C D E
Myynti
Kemikaalit
Öljy t
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Kaavio 4: Varastojen arvot suhteessa myyntiin kemikaaleissa ja öljyissä. 
 
Kemikaalien varastoon sitoutuneen pääoman arvo on suuri suhteessa myyntiin, ja johtaa 
varaston pieneen kiertonopeuteen. Öljyissä puolestaan varastoon sitoutuneen pääoman arvo 
on paljon pienempi, sekä suhteellisesti että määrällisesti. Öljyjen E-luokassa varastoa ei ole 
lainkaan, joskin nimikkeitä oli vain kaksi.  
 
6.2.3 Varaston kierto 
 
Kun vuosimääräinen myynti jaetaan varaston arvolla, saadaan varaston kiertonopeus. Kierto-
nopeus on tärkeä mittari, sillä turha varastointi aiheuttaa paljon kustannuksia, joista voidaan 
kuitenkin yleensä päästä helposti eroon. Kiertonopeus ei kuitenkaan välttämättä anna oikeaa 
kuvaa varastotilanteesta, sillä suurivolyymiset tuotteet voivat vääristää tilastoa. Oikeaa kier-
tonopeutta onkin vaikea määritellä, mutta vaihto-omaisuuden pienentäminen on mahdollista 
jokaisessa yrityksessä. Suuri vaihto-omaisuus heikentää palvelukykyä, eivätkä asiakkaat odota 
varastointia, vaan palvelukykyä. Nopeampi kierto koetaan parantuneeksi varaston hallinnaksi, 
ja se tehostaa varastoon sitoutuneen pääoman tuottoa. Korkeaa kiertoa ei kuitenkaan tule 
hankkia aiheuttamalla korkeita täydennyskustannuksia, mutta yleensä lähtötilanne suomalais-
yrityksissä on ollut hyvin varastointi-intensiivinen, joka mahdollistaa varaston kierron nopeut-
tamisen. 
 
Varastot voidaan jakaa kahteen osaan, aktiivi- ja passiivivarastoon. Aktiivivarasto on toimin-
taa varten, ja myyjältä tullut toimitus jää hetkeksi varastoon. Passiivivarasto puolestaan syn-
tyy epävarmuudesta, ja sillä pyritään ehkäisemään pitkien toimitusaikojen ja kysynnän hei-
lahteluiden vaikutuksia. Toinen nimi passiivivarastolle onkin varmuusvarasto. Varmuusvarasto-
ja voi syntyä huomaamatta, ja mikäli varmuusvarastot ovat suuret, on toimintatapoja katsot-
tava kriittisesti. Varmuusvarastot syntyvät heikosta suunnittelusta, yrityksen kehnosta lo-
gistisesta toiminnasta ja yhteistyön puutteesta. (Karrus 2003, 177-179; Sakki 2003, 73-75, 79.) 
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Kohdeyrityksen kemikaali- ja öljyvarastot poikkeavat huomattavasti toisistaan. Tämä käy ilmi 
alla olevasta kaaviosta 5. Palkkien päällä olevat luvut kertovat, kuinka monta kertaa tavara 
kiertää varastossa vuodessa. Kierron vipuvaikutus on suuri, sillä kierrolla 1 keskivarasto on 
vuosimyynnin arvoinen, mutta kierrolla 2 jo puolittunut. Kaaviosta voi huomata, että öljyjen 
kiertonopeus on jokaisessa luokassa vähintään kaksinkertainen, jopa moninkertainen. Syiksi 
tähän voidaan olettaa kemikaalituotteiden pienempi nimikekohtainen myyntivolyymi sekä 
merkittävästi suurempi nimikemäärä. Kemikaalien pieni kiertonopeus verrattuna öljyihin ker-
too kuitenkin siitä, että potentiaalia toiminnan tehostamiseen löytyy. Kemikaalihankintojen 
tehostamisessa on kuitenkin otettava huomioon varaston palvelutaso, sillä pienetkin myöhäs-
tymiset huollossa aiheuttavat mittavia kustannuksia. 
 
Kaavio 5: Varaston kierto kemikaali- ja öljynimikkeillä. 
 
Kemikaaleilla ja öljyillä on rajoitetut käyttöajat, joka myös osaltaan vaikuttaa varaston kier-
tonopeuksiin. Mikäli näitä ei olisi, kiertonopeudet todennäköisesti olisivat vielä hitaammat, 
sillä nyt vanhaksi käyneet kemikaalit tuhotaan. 
 
6.2.4 Pilaantuneet tuotteet 
 
Kohdeyrityksen kemikaali- ja öljyvarastoissa on huomattava määrä vanhentuneita tuotteita, 
jotka joudutaan hävittämään. Seuraavalla sivulla olevaan kaavioon kuusi on laskettu viimeisen 
365 vuorokauden hankintojen ja tuhottujen tuotteiden arvo. Kuten edellisissäkin vertailuissa, 
on tilanne öljyjen osalta parempi. 
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Kaavio 6: Pilaantuneiden tuotteiden osuus hankintoihin verrattuna. 
 
Vaikka hävitettyjen tuotteiden määrä saattaa näyttää kaaviossa pieneltä, on niiden osuus ke-
mikaaleissa 11,73 % vuoden kokonaishankinnoista. Tämä on erittäin suuri lukema, ja tähän tu-
lisi kiinnittää huomiota. Öljyjen osalta tilanne on selvästi parempi, ja hävitettyjen osuus vuo-
den hankinnoista on 3,30 %. Toisaalta öljyhankinnat ovat 26 % kemikaalihankintoja suurem-
mat, joka kaventaa euromääräisen hävikin eroa kemikaali- ja öljyhankintojen välillä. Suurissa 
hankintavolyymeissä pienetkin prosentit aiheuttavat isoja muutoksia. Tuhottujen kemikaalien 
arvo oli 3,28-kertainen verrattuna öljyihin. 
 
6.2.5 Varastoanalyysin yhteenveto 
 
Varastoanalyysistä kävi selväksi, että öljyhankinnat on hoidettu paljon kemikaalihankintoja 
tehokkaammin. Tästä voidaan myös päätellä, että eniten potentiaalia sekä tarvetta toiminnan 
kehittämiseen on kemikaalihankinnoissa. Kohdeyrityksellä onkin ensisijaisena tavoitteena läh-
teä kehittämään kemikaalihankintoja, mutta tarvittaessa myös öljyhankintoja. Toiminnan te-
hostamisessa on kuitenkin otettava huomioon haluttu varaston palveluaste, sillä alasta joh-
tuen pienetkin myöhästymiset aiheuttavat mittavia kustannuksia. 
 
On tärkeää miettiä, olisiko nimikkeiden määrää mahdollista pienentää. Kuten luvussa 5.4 kävi 
ilmi, on kemikaalien hallinnan palveluilla pystytty pienentämään merkittävästi nimikemääriä. 
Nimikkeiden vähentäminen selventäisi hankintaa, sekä vähentäisi kemikaaleista aiheutuvia 
sivutöitä, kuten aineiden rekisteröintiä ja lupakäsittelyä. E-nimikkeiden määrä kemikaaleissa 
oli huomattava, ja tätä määrää pitäisikin saada pienemmäksi. Vanhoista tuotteista voi kuiten-
kin olla vaikea päästä kunniallisesti eroon. Varaston kiertonopeus on kemikaalinimikkeissä 
erittäin alhainen, sillä A-luokankin tuotteet pysyvät varastossa noin kuusi kuukautta. A-luokan 
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tuotteiden kiertonopeuden nostamista tulisikin tutkia ja kehittää. Materiaalinohjauksen te-
hostamiseksi Sakki painottaakin kirjassaan yhteistyön lisäämistä. (Sakki 2003, 74.) 
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7 VMI:n soveltuvuus kohdeyritykseen 
 
Kohdeyrityksen kemikaalihankinnat on jaettu kemikaaleihin ja öljyihin. Yrityksellä on ensisi-
jaisena tavoitteena tehostaa kemikaalien hankintaa, mutta mahdollisesti myös öljyjen hankin-
taa. Edellä tehdyn varastoanalyysin perusteella kemikaalit tarvitsevat eniten tehostamista. 
Tarkastelen tässä kummankin hankintojen soveltuvuutta VMI-toimintaan. 
 
Yrityksellä ei ole käytössä puhdasta VMI-toimintaa. Kaupintavarasto löytyy kuitenkin työkaluil-
le, ja myös muutamia nimikeryhmiä pidetään varalta toimittajan varastossa Euroopassa var-
muusvarastona. Kokemukset näistä ovat olleet hyviä. VMI-toiminta on kuitenkin asteen syvem-
pää yhteistyötä, ja siinä varastoidaan toimittajan tuotteita asiakkaan varastossa ja usein las-
kutetaan kulutuksen mukaan. Toimittaja hoitaa itse täydennyslähetykset varastoon, jolloin 
asiakasyrityksen hallinnointikulut laskevat. 
 
Kemikaalien hankintojen muuttamisessa VMI-malliseksi on kuitenkin ongelmia, jotka heikentä-
vät VMI:n mahdollisuuksia uudeksi toimintamalliksi. Kohdeyrityksen kemikaalihankinnat ovat 
suuria, toimittajia on 65 ja nimikkeitä 517. Toiminnasta kiinnostuneita suuria toimittajia on 
vaikea löytää, ja liian monen toimittajan kanssa hyödyt saattavat jäädä pieniksi sekä toimin-
nan aloittaminen muodostua vaikeaksi. Kemikaalit sisältävät paljon lisäkuluja aiheuttavaa 
oheistoimintaa kuten tuotteiden rekisteröintiä, hävittämistä ja käsittelyä. Näistä ainakin hä-
vittäminen jäisi todennäköisesti yhä kohdeyritykselle, joskin VMI-toiminta voisi pienentää pi-
laantuneiden tuotteiden määrää. On tärkeää myös muistaa, että kemikaalien hankintahinnat 
aiheuttavat vain pienen osan niiden kokonaiskustannuksista. 
 
Öljyt puolestaan poikkeavat paljon kemikaaleista, ja ne soveltuisivat paremmin VMI-
toimintaan. Nimikkeitä on huomattavasti vähemmän, vaikka myynti on suurempaa. Mahdollis-
ten VMI-toimittajien löytyminen on todennäköisesti helpompaa, kun kyse on pienemmistä ni-
mikemääristä sekä suuremmista hankintavolyymeista. 
 
7.1 Vaihtoehtona kemikaalien hallinnan palvelut 
 
Toinen mahdollisuus VMI:n lisäksi ovat uudet kemikaalien hallintapalvelut. Hallintapalvelut 
ovat melko uusia, mutta ne ovat lisääntyneet nopeasti teollisuudessa. Suomessa on kuitenkin 
toistaiseksi vain yksi palveluita tarjoava yritys, AGA, joka pystyisi hoitamaan kohdeyrityksen 
koko kemikaalihankinnat ja siihen liittyvät sivutoiminnot. Toinen varteenotettava yritys voisi 
mahdollisesti tulevaisuudessa olla Würthin ja Ekokemin yhteistyömalli, jota käsiteltiin luvussa 
5.2.  
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Kemikaalien hallinnan palveluiden ongelmana on vähäinen kilpailu. Koska Suomessa on toistai-
seksi vain yksi toimittaja, on kilpailuttaminen mahdotonta. Toiminnasta irtautuminen on myös 
erittäin vaikeaa. Nämä eivät kuitenkaan estä hyvinkin kannattavan toiminnan syntymistä, 
mutta vaatii kuitenkin tarkkuutta päätöksiin. 
 
Öljyjen hankinnat osoittautuivat tehokkaammiksi kuin kemikaalien, ja onkin mietittävä tark-
kaan, kannattaako öljyjä ulkoistaa kemikaalien hallinnan palveluihin. Öljyjen ostovolyymit 
ovat suuria, toiminta merkittävästi tehokkaampaa ja nimikkeitä vähän. Etenkin A-luokan tuot-
teissa ostovolyymit ovat sen verran suuria, että kilpailutuksella voidaan saada suuria etuja. 
Sen sijaan yhteen toimittajaan sitoutuminen poistaa kilpailuttamismahdollisuudet, aiheuttaa 
riippuvuuden toimittajasta ja synnyttää turhan monopoliaseman. 
 
7.2 SWOT-analyysi 
 
Kuten edellisessä kappaleessa kävi ilmi, on VMI:llä ja kemikaalien hallinnan palveluilla sekä 
etunsa että heikkoutensa. SWOT-analyysi onkin kätevä keino tuoda yksinkertaisesti esille vah-
vuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Taulukoissa yksi ja kaksi on SWOT-taulukot sekä 
VMI:lle että kemikaalien hallinnan palveluille. Taulukoista voidaan huomata, että kemikaalien 
hallinnan palveluilla on enemmän vahvuuksia ja mahdollisuuksia, kun taas VMI:llä on heik-
kouksia enemmän. 
 
VMI 
Vahvuudet 
-Toimitusketjun tehostuminen 
-Alentuneet kustannukset 
Heikkoudet 
-Potentiaalisia toimittajia vähän 
-Vaatii useampia toimittajia 
-Sivutoiminnot saattavat jäädä 
kohdeyritykselle 
Mahdollisuudet 
-Yhteistyön kehittyminen & siitä syntyvät 
edut 
Uhat 
-Riippuvuus toimittajasta 
Taulukko 1: VMI:n SWOT 
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Kemikaalien hallinnan palvelut 
Vahvuudet 
-Suosiota saanut toimintatapa 
-Alentuneet kustannukset 
-Hoitaa kaikki kemikaaleihin liittyvät 
toiminnot 
Heikkoudet 
-Vähäinen kilpailu 
-Irtautuminen vaikeaa 
Mahdollisuudet 
-Pitkällä aikavälillä huomattavat säästöt 
-Laajat sopimusmahdollisuudet 
Uhat 
-Riippuvuus palveluntarjoajasta 
Taulukko 2: Kemikaalien hallinnan palveluiden SWOT 
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8 Johtopäätökset 
 
Tarkoituksenani oli tutkia kohdeyrityksen kemikaalihankintojen kehittämistä ja VMI:n soveltu-
vuutta niihin. Tutkin aiheen teoriaa sekä selvitin yrityksen nykyistä varastotilannetta sekä 
hankintaa. Varastoanalyysistä kävi ilmi, että kemikaalihankinnoissa löytyy parantamisen varaa 
paljon. Pilaantuneiden tuotteiden osuus on huomattavan suuri, varastonkierto pientä ja varas-
totasot suuria. Luvuista kävi ilmi, että kemikaali- ja öljyhankinnat poikkeavat hyvin paljon 
toisistaan, ja niille kannattaa tehdä omat hankintasuunnitelmansa. Nimikeryhmien eri ABC-
luokille kannattaa miettiä omat hankintastrategiat. 
 
Vaikka VMI-toiminnasta on lukuisia hyviä esimerkkejä teollisuudessa ja kemikaalit täyttävät 
VMI-malliin soveltuvien tuotteiden kriteerit (Luku 4.1), voidaan kemikaalien hallinnan palve-
lut nähdä tässä tapauksessa parempana vaihtoehtona. Tähän vaikuttavat kemikaalinimikkei-
den suuri määrä sekä kemikaaleista aiheutuvat lisätyöt, kuten jätteiden hävittäminen sekä lu-
vat ja määräykset, joita VMI ei välttämättä ratkaise. Voi olla vaikeaa löytää toimittajia, jotka 
haluavat ottaa toimintaansa nämä oheistyöt. Kemikaalien hallinnan palveluissa nämä kuuluvat 
kuitenkin palveluntarjoajan ydintoimintaan, joka mahdollistaa tehokkaamman toiminnan. 
 
VMI-mallia kannattaa kuitenkin tutkia tarkemmin öljyissä. A-luokan tuotteet ovat niin suuria 
ostovolyymiltaan, että ne kannattaa kilpailuttaa, ja tutkia VMI-mallia muissa ABC-luokissa. 
Etenkin C- ja D-luokan tuotteiden hankintaa tulisi tarkastella kriittisesti, tehostaa toimintaa 
ja pyrkiä pääsemään eroon D-luokan nimikkeistä. 
 
VMI:llä on monia etuja, kuten palvelutason nousu, nopeutunut varaston kiertonopeus sekä 
pienentyneet hallintokustannukset. VMI-toimintamallia kannattaakin tutkia kohdeyrityksen 
muissa tuoteryhmissä. Kuten luvussa 3.4 kävi ilmi, on se suosittua pientarvikkeissa, mutta so-
veltuu myös erikoisempiin tuotteisiin. Kohdeyrityksen logisticar-järjestelmää voisi soveltaa si-
ten, että toimittajalla olisi tietyn nimikeryhmän, kuten suodattimien varastotilanne ja kulu-
tustiedot saatavilla, jonka perusteella toimittaja lähettäisi itse tuotteet vastaamaan tarvetta. 
Näin vältyttäisiin kahdelta varastoinnilta, jota nykyään esiintyy toimittajan pitäessä tuotteita 
varalla omassa varastossaan. 
 
Tätä työtä kirjoittaessa syntyi monia muita ideoita, joita voisi ja kannattaisi tutkia tarkem-
min. Yksi on hankintastrategian laatiminen eri nimikeryhmille ja ABC-luokille. Kilpailuttamalla 
suurimpia A-luokan tuotteita voitaisiin saada aikaan suuria säästöjä. Lisäksi säästöjä voitaisiin 
saada lisäämällä toimittajayhteistyötä toimintojen tehostamiseksi, sekä keskittämällä hankin-
toja enemmän avaintoimittajille.  
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Toinen säästömahdollisuus on tiedonkulussa. Logistiikka on pitkälti yhteistyötä ja ihmisten 
kommunikaatiota, ja kommunikaation tarve lisääntyy yhteistyön kasvaessa. Koska kohdeyritys 
toimii kansainvälisillä markkinoilla, tietää tämä tiedonkulun osalta vielä suurempaa kustan-
nusten nousua. Tähän kustannukseen kannattaisi tutkia uusia VOIP-järjestelmien (Voice Over 
IP) tuomia mahdollisuuksia, joita on jo yleisesti käytössä yrityksissä. Tunnetuin tällä hetkellä 
on Skype, joka mahdollistaa nopeat puhelut ja videokonferenssit ilmaiseksi toisiin Skype-
liittymiin, sekä huomattavan edullisesti kännyköihin ja lankapuhelimiin. 
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